PRAXIS

P KOOPERATION

Im Netzwerk liegt
der Erfolg

Um wettbewerbsfahig zu bleiben, muss das

Unternehmen nicht nur mehr bieten und leisten,

sondern dabei auch noch Kosten sparen. Allein

ist das oft nicht zu bewaltigen. Gemeinsam schon.

Starke Bindung:
Zusammenareit
kann Kasten senken

emeinsamkeit macht

stark - ein Grundsatz,
den sich immer mehr mittel-
stindische Unternehmer zu Fer-
zen nelunen. Jede Kooperation hilft
Unternchmen dabei, ihre Unterneh-
mensleistungen zu erhéhen, und ver-
teilt Risiken auf mehrere Schullern®,
behauptet Franziska Kelting vom Ra-
tionalisierungs- und Innovationszen-
trum der Deutschen Wirtschall (REW)
in Eschborn. Auch in puncto Kosten,
denn hier bieten die unterschiedlichen
Kooperationsformen Sparméglichkei-
tern: beim gemeinsamen Einkaufgiins-
tigere Kondilionen ergattern, beim
Verkauf die Logistik zusammenlegen,
die Weiterbildung miteinander gestal-

ten, den Marketingauftritt biin-
deln. Und das Beste: Trolz der
Eostendampfung gibt es keinen
Downsize-Effekt. Im Gegenteil,
dank der Kooperation erreicht das ein-
zelne Unternehmen einen erheblichen
Mehrwerl.

Doch vor der Verbuchung der Vor-
teile will der Schritt in die enge Ver-
flechiung sorgliltig dberprift sein.
Ohne Planung, Analyse und Realisie-
rungsstrategie lauit nichts. Erst ein-
mal sollten die strategischen Fragen
geklirtwerden”, so Harm Wurthrann,
RKW Bremen. Weshalb wollen wir
kooperieren? Was haben wir davon?
Welche gemeinsamen Ziele verfolgen
wir?”, und erginzt:  Eine Kooperalion

NMACH GEBORSE

Ihre Sparkasse ist auch beim Genera-
tionswechsel behilflich, sei asim Be-
ratungsgesprach vor Ort oder beider
Nachfolgebirse .Change/Chancea™,
dem Internet-Markiplatz fur die Un-
ternehmensnachiclge. Herzstiickist
cine Datenbank, mit der Interessen-
ten nach einem geeigneten Partner
suchen kiinnen. Change ist gine Ge-
meinschaftsinitiative des Deutschen
Industrie- und Handelkammertags
(DIHEK), des Zentrabverbands des
deutschen Handwerks (FDH) und
der KW Mittelstandsbankin Partnar-
schait mit den Deutschen Sparkas-
sen. Nahere Informationen erhalten
Sie beim lhrem Sparkassen-Kun-
denberater oder im Internet unter
www.change-online.de,
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istschon ein Autwand. Aufwand gleich
Eosten. Was kammt hier also aul uns
#u? Und wo gibt es konkrete Einspar-
potenziale?

Ein solches  Morspiel® haben
dic Gesellschaller der Kooperation
Haus+Fach=Gerechl (HFG) lingst hin-
ter sich, Nach dem Motto , germeinsam
sind wirstirker” schlossen sich sovor
sechs Jahrenin Schwaben, der Heimat
der Hauslebauer, 15 Handwerksbetrie-
be mit weileren Parlnern wie Banken,
Versicherungen, Architekten und Ge-
baudereinigung zur Keoperation zu-
sammmen. Roll Haup, HFG-Geschifts-
fihrer Unser Ziel war und ist, alles
aus emner Hand m bieten.” Dazu gehire
auch, Termine und Preiszusagen ein-
zulallen, Verbesserung des Service
und vor allem ein Ansprechpartner,
der den Kunden von der Konlaktanf-
nahme Gber die Realisierung bis zur
Endabnahme bepleilet,

Um dies zu erreichen, wurde ein
iibergreifendes Parlner-Empfehlungs-
syslem etabliert, das die Geschifts-
stelle koordintert und die dem eineel-
nen Betrieb fir jede Empfehlung eine
enlsprechende Vergiilung als Bonus
einbringt. Schnell entwickelte sich so
cin Synergieellekl, der nicht nur An-
fragen an die Geschiftsstelle weiter-
leitet, sondern der Maurer denkt jetz
bei seinen Kunden auch beispiels-
weise an den Fliesenleger®,

Allerdings zelgten sich bald nach
der Griindung der Kooperation HFG
erste Schwicrigkeilen. Der gemeinsa-
me Marketingauftritt — ein angemicte-
ter, 300 Quadratmeter grofier Ausstel-
lungsraum, in dem sich die einzelnen
Betriebe vorstellten - erwies sich ,als
Flop und Koslenfresser®, wie Haug
gesteht

Die Kunden fanden zwaralles panz
schiin, aher mangels Vergleichsmég-
lichkeiten konnte der angesireble E-
fekt, HFG mil seinen Vorteilen darzu-
stellen, nicht erreicht werden. Auch
waren die Auftragsbiicher nach der
ersten Euphorie des pegenseitigen
Weiterempfehlens soschnell voll, dass

Jman einfach nicht mehr an HFG und
seine Partnerdachte”, so Haug. Gleich-
zeitig schraubten die Beteiliglen die
Preise hoch, was zu Wetthewerbsnach-
teilen fithrre. Und schliefilich gab es
ziallem immer 15 Gesellschaller-Mei-
nungen, die unter einen Hut zu hrin-
pen waren. Sein Fazit:  Es sind einfach
zuviele, wir blockieren uns selbst”

KOMPROMISSE EINGEHEN

Solche Erfahrungen sind keine Sel-
tenheit bei jungen Kooperationen.
wachnell stellen sich dann Fragen wie:
Mabe ich Gberhaupt dic gecigneten
Mitarbeiter? Was muss im eigenen
Unternehmen neu organisiert wer-
den?, so Wurlhmann. Manchmal pebe
esfiirden einzelnen Parlner zu dicsem
Zellpunkt ein  bises Crwachen”, denn
die Knoperationsziele und gemeinsam
getroffenen Entscheidungen lassen
sich nicht einfach im eigenen Unter-
nehmen ignorieren, sondern sind
liir alle bindend. Nur so entfaltet
die Kooperalion ihre Vorteile. Wurth-
mann: Jede Kooperation kostet einen
Teil der eigenen unternehmerischen
Freiheil, fordert Kompromissbereit-
schaft.*

Bei HFG wurde nach diesen blo-
ckierenden” Erfahrungen umstruki-
riert. ,Wir trennten uns von 13 Gesell-
schaftern, die natiirlich als Partner
erhalten blichen”, su Haug, ,und kauf-
ten deren Anteile.” Jetzt regieren die
drei Aktivsten HFG, .und seitdern funk-
tioniert es wicder” Gleichzeilig iber-
nahm Roll Haug den Posten des
Geschaftstithrers. Rund 90 Prozent
meiner Zeit gilt seitdem der HFG und
zehn Prozen! bleibl fir meinen Be-
trieb”, so Haug. Und: JInnerhalb des
Jahres 2003 hat so die Kooperalion
allein eine Umsalzsteigerung von 300
Prozenl erwirtschaftet.”

Dies war aber nicht der cinzige Ge-
winn. Es entwickelte sich cine andere
Kundenklicntel, ,\Weg von den Aus-
schreibungen, bei denen die Preise
wirklich am Boden licgen®, so Haug,
Lhin zo den Privatkunden, die gute

Leistung honorieren.” Denn dank der
Vielseitigkeil der Partner wird jetzt
dem Kunden ein wahres Allround-Ser-
vice-Paket geboten. Dieses beinhaltel
clwa, dass swel Wochen vor Renovie-
rungsheginn dem Kunden Umzugs-
kartons, Kleiderboxen und Einwickel-
papier zur Verligung gestellt werden,
Mer will, wird durch einen unserer
Mitarbeiter beim Einpacken unter-
stitzl”, so Haug, Oft genug komme ein
Schreiner ins Haus, der die Schrinke
fachgerechtabbaut, spadter wieder rich-
fig susammensetzt Firden einzelnen
Unternehmer hitle solch ein Service
eine Kostenexplosion verursachl
CFRooperalionen”, so Haug, .milssen
jedoch ihre neuen Angebote nach
aubenvermarkten. Der Anzeigendried-
hofbringl insolchen Fillen garnichts,
Wir arbeiten deshalb jetzt mit einer
Werbeagentur Denn
schlieBlich soll die gemeinsame Stirke

ZUsamumnen,”

bekannt werden und die Kooperation
im Gesprich bleiben. Nur so lassen
sich gewonnene Spar-Effekte beibe-
halten. ®

BrIGITTT. MILLER

ALLES UBER
KOOPERATIONEN

Adressen, Info und Beratung

www.dihk.de - Deut
ndustrie- und

www.zdh.de -

Deutsc

Kooperationshérsen

www.ihk.de/koop.htm

www.technologieboerse.ihk.de

http:/frecy.ihk.de

PROFITS KOLTCHN SPARCN 200% 25




